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La industria de las ventas directas
La venta directa es el metodo mas viejo de
la nacion para distribuir productos. Algunas de las
cadenas comerciales mas grandes de America
empezaron can vendedores que iban a caballo a
en una carreta u hombres que llevaban la
mercancia en la espalda.
Hoy en dla mas de tres millones de
representantes de ventas directas son responsables
de casi el dos par ciento de las ventas totales
al par menor de la nacion.
El vendedor de hoy, can frecuencia vende
en su propio vecindario, en muchos casas, trabaja
solamente algunas horas. Algunos venden
para suplemen tar los ingresos familiares; otros
venden porque disfrutan del proveer
productos valiosos a sus vecinos y amigos.
Los estudiantes universitarios, las amas de
casa, las personas retiradas can ingreso fij as
y muchos incapacitados estan entre los miembros
productivos de esta industria que deja
6 millones de dolares al ana.
La industria les ofrece buenos beneficios_
entrada de dinero sustancial, flexibilidad en cuanto
a las horas de trabajo e independencia. A
usted Ie ofrece la conveniencia de comprar
buenos productos en su casa mediante contacto
persona] y la oportunidad de que se los
demuestren en el sitio donde los va a usar.
Usted debe estar equipado para distinguir
entre e] vended or honesto y el inescrupu]oso.
Es par esta razon que el Texas Agricultural
Extension Service del Texas A&M University
System can el permiso del Direct Selling
Asociation Ie provee la siguiente lista de preguntas
para que usted las use para comprobar si esta
tratando con representantes de ventas respetables.
A menos que usted tenga respuestas
satisfactorias a cada pregunta, no compre.
La mas probable es que usted se arrepienta de
haber hecho esta transaccion.
1. ;'Es el vendedor 10 que el 0 ella pretende ser?
Los vendedores honrados Ie
diran francamente de que
quieren a hablarle. ElIos no Ie
diran que estan haciendo un
estudio 0 un censo 0 daran otras
excusas falsas ace rca de sus
in tenciones. Si elIos son
vendedores legitim os
autorizados, Ie diran su nombre,
la compaiHa que representan y
los productos 0 los servicios que
ofrecen. Si no 10 hacen pidales
una identificacion.
2. ;, Donde queda la oficina del vendedor?
Preguntele al vendedor I:t
d6nde esta localizado y como 10 ~
puede conseguir mas tarde si
usted necesita ayuda con cl
producto que compro. A veces, un
grupo de vendedores visitan un C.
\'ecindario por un periodo corto
de tiempo, prometiendo la luna a
todos. Al tratar con una
organizacion respetable, listed
puede estar seguro de que si hay
problemas 0 mal entendidos
acerca del producto 0 de las
condiciones del contra to, usted
podra comunicarse con la oficina
de la compania para pedirle
ayuda.
3. lPresenta el vendedor el producto
de una manera justa?
Sin importar el producto,
preguntese a si mismo si el vendedor
se 10 esta presentando de una
manera etica. LEsta vendiendo el
producto a base de sus meritos y no
dicien dole 10 inferior que son los
productos del competidor? LEsta
exagerando el vendedor en las cosas
que dice que puede hacer el
producto? Usted tiene que usar su
propio juicio para contestar estas
preguntas. Usted tiene que comparar
10 que Ie esta diciendo el vendedor con
10 que usted sospecha que es en
realidad. Es su decision. Pero
recuerde, un producto de calidad va
a sobresalir por sus propios meritos.
4. lSe puede entender
el contrato?
CUClndo usted lee el
contrato, Lhace sentido 10
que lee? El Federal Truth in
Lending Act requiere que el
precio del financiamiento en
una compra a credito este
completamente a la vista
y que se establezca
claramente el precio del
por ciento anual. Si usted tiene
dificultades para entender el contrato,
pida una explicacion.
Si el con tra to esta claro y se en tiende bien,
estos nos da una indicacian de que el vended or y
su compania son respetables y estan convencidos
de que el producto puede subsistir por sus
propios meri tos.
Chequee el numero de copias de papel
carbon que usted esta firmando bajo el contrato
original. Si no son todas identicas, pare la
compra inmedia tam en te y destruya todo 10 que
ha bia firmado. Este seguro de que todos
los espacios en blanco en el contrato estan llenos
antes de firmar. No se olvide de quedarse con
una copia del contrato que firma. Puede que 10
necesi te mas tarde si hay alguna
pregunta acerca de 10 que usted ordena.
5. lHa establecido el vendedor claramente el
precio y la informacion acerca del credito?
LEsta claro para usted el precio total del
producto? LPor escrito? LExplica la compania sus
condiciones de credito? LHay un numero de
telefono al que usted pueda
llamar para solici tar
ayuda cuando tenga
errores en los pagos 0
problemas? Si hay algun
mal entendido, tiene
ventajas el tratar con la
gente que Ie vendia
el producto.
Estas son preguntas
importantes. Los errores
en sus pagos de credito
Ie pueden causar
problemas. Si el con tra to
de credito es complicado
y esta escrito en letras
min usculas tenga
cuidado.
Pregunte si usted tiene
acceso a servicio telefanico
gratuito can el departamento de
cuentas. Algunas companias
ofrecen este servicio gratis
(toll free).
6. lSe subscribe la compaiiia a un codigo de
etica estricto?
Las compai'1ias que son miembros del Direct
Selling Association estan subscritas a un
c6digo publicado porIa asociaci6n.
7. l Tiene usted el derecho de cancelar el contrato?
La mayoria de los estados
Ie dan el derecho de cancelaI' su
con tra to de com pra sin perder
dinero durante un periodo de
enfriamiento. Esto significa que
el gobierno federal requiere
ahora un periodo mininmo de
cancelamien to de 3 dias
laborables.
Una compra hecha con calma y bien
pensada, es la mejor para usted y es el unico tipo
de compra que Ie in teresa a un buen vendedor.
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